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студентов соответственно. Это в совокупности составляет 15,2% от общего числа опрошенных 
студентов. 
Проведенное исследование позволяет сделать вывод, что преобладающим типом мотивации 
профессионального обучения студентов экономического профиля является внутренняя – 45,6% (хотя 
это не составляет и половины опрошенных студентов). На втором месте студенты с внешней 
положительной мотивацией – 30,5%. Данный тип мотивации «хуже» внутреннего типа мотивации 
тем, что при нем студентов привлекает не сама деятельность, а то, как она будет оценена 
окружающими (положительная оценка, поощрение, похвала и т.д.). И на третьем месте студенты с 
внешней отрицательной мотивацией – 13,04%. Учение студентов с таким типом мотивации 
характеризуется следующими признаками: учение ради учения, без удовольствия от деятельности 
или без интереса к преподаваемому предмету; учение из-за боязни неудач; учение по принуждению 
или под давлением и др. 
На основе анализа полученных результатов мы выделяем следующие три группы студентов 
первого курса: с высоким, среднем и низким уровнем учебной мотивации.  
1 группа студентов – с высоким уровнем учебной мотивации (19,55%). 
2 группа студентов – со средним уровнем учебной мотивации (71,75%). 
3 группа студентов – с низким уровнем учебной мотивации (8,7%). 
По результатам исследования можно также сформулировать следующие предложения: 
1. Студентам с низким уровнем учебной мотивации должно уделяться повышенное внимание со 
стороны преподавателей и руководства университета с целью создания условий для её повышения.  
2. Процесс профессионального обучения студентов должен подкрепляться их интенсивной 
деятельностью в исследовательских группах, профессиональных обществах и т.п. на всех этапах 
обучения. 
3. Вся воспитательная деятельность в университете, в том числе и досуговая, должна 
способствовать повышению учебной мотивации студентов. 
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Противодействие торговле людьми, и связанными с ней противоправными деяниями является 
одним из приоритетных направлений деятельности органов управления Беларуси, влияющими на 
национальную безопасность, стабильность в обществе. С 2001 года в республике выявлены 1100 
преступлений, связанных с вывозом людей за рубеж (из них 481 – непосредственно торговля 
людьми). Установлено порядка 3000 жертв. К уголовной ответственности привлечено более 1500 
человек. В 2007 году были зафиксированы первые случаи траффикинга, где Беларусь выступает не 
страной происхождения, а страной назначения. Сегодня торговля людьми занимает третье место в 
мире по прибыльности после торговли оружием и наркотиками. 
Торговля людьми по определению подразумевает использование силы, обмана. Обычно жертвы 
прибывают в чужую страну с долгами перед преступниками, и не знают, куда обратиться за 
помощью при изъятии документов. 
Первым этапом траффикинга является вербовка жертвы с целью её последующего 
перемещения и эксплуатации. Вербовщики прибегают к различным методам: 
1. Предложения о работе по трудоустройству. Чаще они размещают свои объявления в СМИ. 
Настороженность должно вызывать то, что в некоторых фирмах не интересуются, имеет ли человек 
опыт работы в данной сфере, знает ли язык страны назначения. 
2. Личная вербовка. В этом случае предложение о работе может быть получено от друзей, 
родственников, случайных знакомых, с которыми познакомились на улице, в баре. 
3. Предложение поучаствовать в конкурсах красоты, пройти курс обучения в школах 
манекенщиц. Организация таких мероприятий или курсов может осуществляться для того, чтобы 
заверить девушек и женщин в том, что предложенная затем работа будет легальной. 
4. Брачные агентства. Иногда женщина оказывается в полной зависимости от иностранного 
жениха или мужа, которые могут принуждать её зарабатывать деньги для семьи, работая в секс-
индустрии, либо вообще продать её в бордель. 
5. Интернет. Информацию могут разместить в сети брачные агентства, сами женщины. 
Перемещение. Чаще всего граница пересекается легально, без нарушения правил въезда, обычно 
по туристической визе. Могут, использоваться нелегальные пути.  П
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Способы принуждения. В стране назначения торговцы стараются изолировать жертву от 
окружающего мира. Часто применяется несколько методов принуждения, чтобы лишить проданного 
даже мысли о сопротивлении, среди них: 
1) лишение документов, личных вещей, что делает побег крайне сложным; 
2) мошенничество сопровождает это преступление с самого начала, когда человека обманывают 
относительно условий труда и характера будущей работы; 
3) долговая кабала. Некоторые жертвы думают, что они смогут вернуть долг и их отпустят, но 
этого не происходит; 
4) психологическое воздействие. Жертвам внушают страх за свою жизнь и жизнь членов семьи, 
которые могут стать объектами запугиваний в случае неповиновения; 
5) физическая изоляция. Постоянный контроль, невозможность свободно передвигаться без 
разрешения, запрет на телефонные переговоры и общение с другими лицами; 
6) злоупотребление уязвимостью положения. Торговцы часто пользуются тем, что человек за 
границей всегда находится в более уязвимой ситуации из-за незнания языка и законов страны 
пребывания. Им внушается мысль, что они находятся в стране нелегально; 
7) физическое воздействие. По словам пострадавших, побои, изнасилования, истязания, пытки и 
даже убийства постоянно сопровождают жизнь тех, кто находится в рабстве; 
8) неоплата труда, неполная оплата труда. Работая по 16-20 часов в сутки, жертва ничего не 
получает, не может удовлетворить элементарные физиологические потребности; 
9) применение сильнодействующих препаратов, наркотиков, алкоголя. Стойкое привыкание к 
наркотикам приводит к  повиновению ради получения очередной дозы. 
Под влиянием психического и физического давления люди становятся беспомощными, что 
создает идеальные условия для эксплуатации, которая осуществляется в следующих сферах: 
проституция, порнобизнес; секс-туризм; сельскохозяйственные работы; домашнее рабство; 
производство с потогонными условиями труда (подпольные мастерские и т. д.); принудительный 
брак; репродуктивное рабство (использование для рождения детей); донорство для трансплантации 
органов; преступная деятельность. Используются и смешанные формы эксплуатации. 
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Цельью нашего исследования являлось ознакомление с некоторыми вопросами этики делового 
общения, подходами к их решению, изучение барьеров делового общения, на примере Д. Якимова 
(заместитель генерального директора по маркетингу тренинговой и консалтинговой компании LiCO) 
ознакомление с некоторыми способами преодоления сложностей в деловом общении. 
Умение правильно общаться предполагает, прежде всего, способность разбираться в людях и на 
этой основе строить свои взаимоотношения с ними. Для руководителя любого ранга, большая часть 
рабочего времени которого состоит в общении с самыми разными людьми, необходимо знание не 
только психологии, но и этики делового общения, которую можно определить как совокупность 
нравственных норм, правил и представлений, регулирующих поведение и отношения людей в 
процессе их производственной деятельности. Деловое общение – это, прежде всего, коммуникация, 
т.е. взаимный обмен информацией, значимой для участников общения. Чтобы способствовать 
достижению целей партнеров по общению, необходимо правильно использовать средства 
коммуникации и уметь преодолевать коммуникационные барьеры. Деловое общение предполагает 
передачу информации, содержание которой передается при помощи языка. Успешность делового 
общения зависит, как от умения говорить, так и особенно от умения слушать. Неумение слушать 
чаще всего является главной причиной неэффективного общения, приводит к ошибкам, 
недоразумениям и проблемам.  
Некоторые способы преодоления сложностей в деловом общении рассмотрим на примере 
интервью заместителя генерального директора по маркетингу тренинговой и консалтинговой 
компании LiCO Дмитрия Якимова: 
«Деловое общение – это деловая переписка, деловой завтрак или ужин, обмен рекомендациями, 
рассылка обращения, лекция или семинара. 
Суть делового общения – информационный диалог каких-либо лиц или организаций, ведущий к 
взаимному удовлетворению сторонами своих потребностей. 
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